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■Abstract
The objective of the article is to find out how revenue management practices in
Okinawa and Hokkaido area hotels have changed in several years by external en-
vironmental change such as net agents rising, increase of foreign travelers. As a
result of questionnaire survey, we found that many hotels have changed their way
of revenue management to place more emphasis on demand forecasting process,
revenue maximization rather than occupancy rate. Also, we found that the authori-
ties of revenue managers increase along with revenue management practices
change.
受付日 ２０１６年 ４ 月 ８ 日 Received ８ April ２０１６


























































































































































沖縄県 ５ ９ ７ ２１
北海道 ９ ２７ １６ ５２
合計 １４ ３６ ２３ ７３
図表１ 回答施設のプロフィール
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質 問 項 目 小規模平均 中規模平均 大規模平均 全体
将来の需要予測はあてにならない ３.４ ２.６ ２.９ ２.９
他ホテルとの価格競争が激しい ３.６ ３.１ ３.３ ３.３
季節による需要変動が激しい ３.８ ３.８ ４.１ ３.９
顧客の多くはリピーターである ３.２ ３.０ ２.７ ３.０
稼働率の繁閑格差が大きい ３.４ ３.２ ２.９ ３.１
ターゲットとすべき市場が明確である ３.６ ３.６ ４.３ ３.８
ホテルの売上高の合計額に占める客室売上の比率が高い ４.２ ４.３ ３.４ ４.０
１年間で客室が満室になる日が１００日以上ある ３.４ ２.２ ２.３ ２.５
周辺のホテルよりも高価格帯の顧客をターゲットとしている ３.６ ２.９ ４.３ ３.５
（北海道）
質 問 項 目 小規模平均 中規模平均 大規模平均 全体
将来の需要予測はあてにならない ３.１ ２.９ ２.８ ２.９
他ホテルとの価格競争が激しい ２.８ ３.５ ２.９ ３.２
季節による需要変動が激しい ３.７ ４.４ ３.６ ４.０
顧客の多くはリピーターである ３.１ ３.０ ３.０ ３.０
稼働率の繁閑格差が大きい ３.９ ４.１ ３.４ ３.９
ターゲットとすべき市場が明確である ３.６ ３.７ ３.６ ３.６
ホテルの売上高の合計額に占める客室売上の比率が高い ３.８ ３.８ ４.６ ４.０
１年間で客室が満室になる日が１００日以上ある ２.４ ２.３ ２.９ ２.５























































比 率 沖縄県 北海道 全体
１０％未満 ０（０％） ０（０％） ０（０％）
１０％以上２０％未満 ４（２０％） １２（２４％） １６（２３％）
２０％以上３０％未満 ３（１５％） ０（０％） ３（４％）
３０％以上４０％未満 ７（３５％） １５（３１％） ２２（３２％）
４０％以上５０％未満 １（５％） １０（２０％） １１（１６％）
５０％以上 ５（２５％） １２（２４％） １７（２５％）
合 計 ２０（１００％）４９（１００％）６９（１００％）
地域別のネット直販比率（比率が高い月）
比 率 沖縄県 北海道 全体
１０％未満 ０（０％） ０（０％） ０（０％）
１０％以上２０％未満 ２（１１％） １（２％） ３（５％）
２０％以上３０％未満 ０（０％） １（２％） １（２％）
３０％以上４０％未満 ６（３２％） １１（２４％） １７（２６％）
４０％以上５０％未満 ４（２１％） １５（３３％） １９（２９％）
５０％以上 ７（３％） １８（３９％） ２５（３８％）
合 計 １９（１００％）４６（１００％）６５（１００％）
地域別のネット直販比率（比率が低い月）
比 率 沖縄県 北海道 全体
１０％未満 ４（２１％） １０（２２％） １４（２２％）
１０％以上２０％未満 ７（３７％） １７（３８％） ２４（３８％）
２０％以上３０％未満 ５（２６％） １（２％） ６（９％）
３０％以上４０％未満 ２（１１％） ６（１３％） ８（１３％）
４０％以上５０％未満 １（５％） ４（９％） ５（８％）
５０％以上 ０（０％） ７（１６％） ７（１１％）
合 計 １９（１００％）４５（１００％）６４（１００％）
図表３ 地域別のネット直販比率（通年）
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比 率 沖縄県 北海道 全体
１０％未満 ９（４５％） ２１（４３％） ３０（４３％）
１０％以上２０％未満 ３（１５％） １６（３３％） １９（２８％）
２０％以上３０％未満 １（５％） ４（８％） ５（７％）
３０％以上４０％未満 ７（３５％） ６（１２％） １３（１９％）
４０％以上５０％未満 ０（０％） １（２％） １（１％）
５０％以上 ０（０％） １（２％） １（１％）
合 計 ２０（１００％）４９（１００％）６９（１００％）
インバウンド比率（比率が高い月）
比 率 沖縄県 北海道 全体
１０％未満 ５（２９％） １１（２２％） １６（２４％）
１０％以上２０％未満 ２（１２％） １３（２７％） １５（２３％）
２０％以上３０％未満 ２（１２％） ２（４％） ４（６％）
３０％以上４０％未満 ６（３５％） １２（２４％） １８（２７％）
４０％以上５０％未満 １（６％） ５（１０％） ６（９％）
５０％以上 １（６％） ６（１２％） ７（１１％）
合 計 １７（１００％）４９（１００％）６６（１００％）
地域別のインバウンド比率（比率が低い月）
比 率 沖縄県 北海道 全体
１０％未満 ８（５０％） ３８（８１％） ４６（７３％）
１０％以上２０％未満 ５（３１％） ６（１３％） １１（１７％）
２０％以上３０％未満 ２（１３％） １（２％） ３（５％）
３０％以上４０％未満 １（６％） ２（４％） ３（５％）
４０％以上５０％未満 ０（０％） ０（０％） ０（０％）





























































小規模施設 １（２０％） ４（８０％） ０（０％） ５（１００％）
中規模施設 ４（４４％） ４（４４％） １（１１％） ９（１００％）
大規模施設 ４（５７％） ３（４３％） ０（０％） ７（１００％）










小規模施設 ４（４４％） ４（４４％） １（１１％） ９（１００％）
中規模施設 １０（３７％） １４（５２％） ３（１１％） ２７（１００％）
大規模施設 ６（３８％） ９（５６％） １（６％） １６（１００％）
合 計 ２０（３８％） ２７（５２％） ５（１０％） ５２（１００％）
図表５ 収益管理の方法
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小規模施設 ２（４０％） ０（０％） ２（４０％） １（２０％） ５（１００％）
中規模施設 ２（２２％） １（１１％） ２（２２％） ４（４４％） ９（１００％）
大規模施設 ０（０％） ０（０％） ３（４３％） ４（５７％） ７（１００％）














小規模施設 ２（２５％） ０（０％） ３（３８％） ３（３８％） ８（１００％）
中規模施設 １（４％） ２（８％） ８（３１％） １５（５８％） ２６（１００％）
大規模施設 ０（０％） ０（０％） ４（２５％） １２（７５％） １６（１００％）













自社の客室の埋まり具合に応じて，客室の販売価格を頻繁に変更している ２．４ ３．０ ３．９ ３．１
自社の客室の埋まり具合に応じて，販売プランの開け閉めを頻繁に行っている ４．２ ３．４ ４．４ ４．０
競合他社の価格を見て，客室の販売価格を頻繁に変更している ２．４ ３．０ ３．１ ２．９
競合他社の価格を見て，販売プランの開け閉めを頻繁に行っている ３．４ ２．９ ２．４ ２．９
客室の販売価格帯を広く設定し，幅広い顧客セグメントを取り込もうとしている ３．４ ３．３ ３．９ ３．５
宿泊日直前には客室価格を大幅に下げ，直前の需要を取りもうとしている １．６ ２．１ １．６ １．８
早期割引制度を導入し，需要を早期に取り込もうとしている ３．８ ３．９ ４．６ ４．１
競合ホテルの価格を意識せず，自社の理想とする価格帯を維持する方を重視する ３．２ ２．７ ２．６ ２．８
収益管理としては，稼働率を向上させることを他の要因よりも優先的に考える ３．６ ２．７ １．９ ２．６
需要予測は頻繁に更新する ３．６ ３．１ ４．３ ３．６
需要予測においては，需要を正確に予測することを重視している ３．８ ３．３ ４．３ ３．８
価格の決定に当たり，事前に市場や競合他社の詳細な分析を行う ２．８ ３．４ ３．９ ３．４
需要予測と結果（実需）との差については，事後的に詳細な分析を行う ２．８ ３．７ ３．６ ３．４
収益管理に関する目標値は，スタッフ全員が共有している ２．４ ３．２ ３．３ ３．１
収益管理に関する目標値の達成に向けて，スタッフ全員が強く動機づけられている ２．４ ３．０ ３．４ ３．０
収益管理の意義，重要性をスタッフ全員が完全に理解している ２．４ ２．９ ３．６ ３．０
（北海道）








自社の客室の埋まり具合に応じて，客室の販売価格を頻繁に変更している ２．９ ３．４ ３．６ ３．４
自社の客室の埋まり具合に応じて，販売プランの開け閉めを頻繁に行っている ３．４ ３．９ ３．８ ３．８
競合他社の価格を見て，客室の販売価格を頻繁に変更している １．９ ２．８ ２．８ ２．７
競合他社の価格を見て，販売プランの開け閉めを頻繁に行っている ２．０ ２．８ ２．８ ２．７
客室の販売価格帯を広く設定し，幅広い顧客セグメントを取り込もうとしている ２．８ ３．５ ３．３ ３．３
宿泊日直前には客室価格を大幅に下げ，直前の需要を取りもうとしている ２．０ １．９ １．４ １．８
早期割引制度を導入し，需要を早期に取り込もうとしている ３．０ ３．８ ３．４ ３．５
競合ホテルの価格を意識せず，自社の理想とする価格帯を維持する方を重視する ３．７ ３．０ ３．１ ３．２
収益管理としては，稼働率を向上させることを他の要因よりも優先的に考える ２．３ ２．７ ２．３ ２．５
需要予測は頻繁に更新する ３．１ ３．４ ３．４ ３．４
需要予測においては，需要を正確に予測することを重視している ３．２ ３．７ ３．８ ３．６
価格の決定に当たり，事前に市場や競合他社の詳細な分析を行う ３．０ ３．４ ３．５ ３．４
需要予測と結果（実需）との差については，事後的に詳細な分析を行う ３．２ ３．６ ３．３ ３．５
収益管理に関する目標値は，スタッフ全員が共有している ３．２ ３．４ ３．５ ３．４
収益管理に関する目標値の達成に向けて，スタッフ全員が強く動機づけられている ３．０ ３．１ ３．４ ３．２
収益管理の意義，重要性をスタッフ全員が完全に理解している ２．９ ２．８ ３．０ ２．９
図表７ 収益管理の方針
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情報共有方法 沖縄地区 北海道地区 全体平均
電子メール ８１.０％ ６１.５％ ６７.３％
グループウェア ３８.１％ ４０.４％ ３９.７％
紙ベースの書類 ５２.４％ ６７.３％ ６３.０％
口頭（フォーマル） ４２.９％ ３４.６％ ３７.０％
口頭（インフォーマル） ９.５０％ １５.４％ １３.７％
（沖縄県）
ホテルの規模 客室稼働率 平均客室販売単価 RevPAR リピーター顧客の維持 新規顧客の獲得 地域におけるシェア
小規模施設 ３.０ ３.４ ３.５ ３.２ ２.８ ２.４
中規模施設 ３.６ ２.８ ３.３ ３.４ ３.６ ３.７
大規模施設 ３.６ ３.６ ３.９ ３.４ ３.４ ３.６
全 体 ３.４ ３.２ ３.５ ３.４ ３.３ ３.３
（北海道）
ホテルの規模 客室稼働率 平均客室販売単価 RevPAR リピーター顧客の維持 新規顧客の獲得 地域におけるシェア
小規模施設 ２.７ ３.１ ３.３ ３.８ ３.３ ３.１
中規模施設 ３.５ ３.４ ３.５ ３.５ ３.３ ３.５
大規模施設 ３.４ ３.３ ３.３ ３.１ ３.１ ３.５
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